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Abstrakt 
Tato bakalářská práce je zaměřena na tvorbu podnikatelského záměru. Celou práci tvoří 
dvě části. První část se zaobírá čistě teoretickou stránkou věci okolo podnikání v České 
Republice. V praktické části se práce zaměřuje na podnikatelský záměr, kterým je 
otevření prodejny masa a uzenin, pronájem bytových a nebytových prostor v Třešti u 
Jihlavy.  
 
Abstract 
This thesis is focused on creating a business plan. The whole work consists of two parts. 
The first part deals with theoretical aspects regarding to business in the Czech Republic. 
The practical part focuses on the business plan of opening meat stores, rental housing 
and commercial space in Trest near to Jihlava. 
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ÚVOD 
 
Podnikáni, jako druh obţivy nemusí být vţdy šťastnou volbou. Člověk musí zajistit 
mnoho aspektů, aby vše fungovalo. Mnohdy lidé přecení své síly a poté zjistí, ţe ne 
právě tento obor jim vyhovuje. Pokud se občan v České republice rozhodne podnikat, 
musí se vypořádat s nemálo problémy a učinit nemálo rozhodnutí. K prvním krokům 
podnikání patří vytvoření tzv. podnikatelského plánu a zjištění poptávky po naší sluţbě 
popřípadě produktu. Pokud člověk přijde na trh s dobrou ideou podloţenou technickými 
moţnostmi, má velkou šanci na úspěch. Podnikání jako takové je však častokrát 
omezeno legislativou, proto je třeba ji respektovat. 
 
Podnikatelský záměr slouţí také k potlačení a předejití chyb v průběhu samotného 
podnikání. Zjistíme zde silné a slabé stránky podniku a moţné hrozby. Dále zde 
podnikatel učiní analýzu trhu, na kterém se pohybuje a své kapitálové moţnosti. 
 
V následující práci se budu zabývat podnikatelským záměrem prodejny masa a uzenin. 
Dále pronájem zbylé části budovy, která obsahuje bytové a nebytové prostory. Zrod 
tohoto tématu je jasný, vzhledem k tomu, ţe jako rodina jsme koupili nemovitost v obci 
Třešť na Vysočině, je třeba s ní nakládat. Rozhodl jsem se otevřít provozovnu masa 
uzenin z jediného důvodu. Nekvalitní prodejny ve městě a velká poptávka po těchto 
produktech.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
12 
 
Vymezení problému   
Důvodem k vypracování této práce je neobsazení prostor nemovitosti, kterou má 
v osobním vlastnictví naše rodina. Dalším důvodem proč sestavit podnikatelský plán 
pro mne byla nedostatečná znalost okolního trhu. Podnikatelský plán mi dodá potřebné 
informace, jakými jsou například investiční návratnost, objektivní posouzení situace a 
zda je plán vůbec reálný. 
 
Cíl práce 
Cílem moji bakalářské práce je vypracování podnikatelského záměru pro prodejnu masa 
a uzenin a nadále také vypracování návrhu vyuţití zbytku nemovitosti. Dílčími cíly 
jsou: analýza pomocí SWOT, PEST, a pomocí Porterova modelu, stanovení rizik, 
formulace strategických i operačních cílů firmy, vypracování marketingové strategie a 
samozřejmě finančního plánu.  
Jako největší cíl celé této práce je vypracovat plán na zrekonstruování celé budovy a 
vypořádání se s hypotékou, která je na tuto nemovitost vystavena a následné 
vypracování plánu návratnosti celého projektu. 
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1 Teoretická východiska  
 
Teoretická stránka práce je nezbytná k pochopení daného tématu. Bez této znalosti by 
mohlo dojít k nesrovnalostem. Jsou zde vysvětleny pojmy spjaty s podnikatelským 
záměrem. 
 
 
1.1 Definice podnikání 
 
Dle obchodního zákoníku1 je podnikání definováno jako soustavné činnost prováděna 
samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosaţení zisku. 
 
„Podnikatelem je osoba, která je zapsaná v obchodním rejstříku, která podniká na 
základě živnostenského oprávnění, která podniká na základě jiného než živnostenského 
oprávnění podle zvláštních předpisů, a nebo ta osoba, která provozuje zemědělskou 
výrobu a je zapsána do evidence podle zvláštního předpisu.“2 
 
„Podnikatelem může být ta osoba, která splňuje určité podmínky (všeobecné a zvláštní). 
Všeobecnými podmínkami jsou plnoletost (min. 18 let), trestní bezúhonnost a 
způsobilost k právním úkonům. Zvláštními podmínkami jsou např. doložení praxe 
v oboru, atd.“3 
 
 
 
 
 
                                                 
1
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010. 
2
 Tamtéţ 
3
 Tamtéţ 
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1.2 Definice podnik 
 
Podnikem dle obchodního zákona4 rozumí obor hmotných, jakoţ i osobních a 
nehmotných sloţek podnikání. K podniku náleţí věci, práva a jiné majetkové hodnoty,  
které patří podnikateli a slouţí k provozování podniku nebo vzhledem k své povaze 
mají tomuto účelu slouţit. 
1.3 Definice podnikatel  
 
Podnikatelem se rozumí:  
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě ţivnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného neţ ţivnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu.5 
 
1.4 Právní formy podnikání 
V České republice je mnoho právních firem podnikání. Jakou formu zvolit musí učinit 
člověk sám. Rozhodovat by se měl dle finanční situace a hlavně odvětví, ve kterém chce 
osoba podnikat. Musí vybrat, která forma je pro něj nejvýhodnější. Mezi často kladené 
otázky patří například, zda je firma zaloţena jednou nebo více osobami, jak moc velké 
riziko je osoba nést a také samozřejmě jak moc velký kapitál osoba vlastní. 
 
Česká republika poskytuje tyto moţnosti podnikání: 
 
 Ţivnostník (fyzická osoba – samostatný podnikatel) 
 Druţstva 
 Obchodní společnosti 
                                                 
4
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010. 
5
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010.  
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 Státní podniky 
 Ostatní6 
 
1.5 Společnost s ručením omezeným 
Společnost s ručením omezeným se řadí mezi nejjednodušší kapitálové společnosti, ač 
obsahuje velice prvků osobní společnosti. Společnost můţe mít od jednoho do padesáti 
společníků. Společnost s ručením omezeným je upravena v obchodním zákoně číslo 
513/1991 Sb. Jedna osoba můţe vlastnit nanejvýše tři takové společnosti. Společnost se 
označuje zkratkou s.r.o.   
 
1.5.1 Založení s.r.o. 
Společnost s ručením omezeným vzniká podepsáním společenské smlouvy nebo 
zakladatelské listiny. Zakladatelé mohou být jak fyzické tak právnické osoby, a to jak 
zahraniční tak české. Pokud se jedná o zakladatelskou listinu, k zaloţení společnosti 
stačí jedna fyzická či právnická osoba. U obou úředních dokumentů platí, ţe musí mít 
formu notářského zápisu.  
Pokud zakládáme společnost s ručením omezeným za účelem podnikání, musíme 
jednatelé poţádat o vydání ţivnostenského či jiného podnikatelského oprávnění. 
Společnost vzniká dnem zapsáním do obchodního rejstříku. Výše vkladu musí činit 
minimálně 200 000 Kč. Kaţdý společník se můţe na základním kapitálu podílet pouze 
jedním vkladem. Podíl na základním kapitálu společnosti můţe být rozdílný, avšak 
dělitelný na celá čísla. Nejmenší moţný vklad jednoho společníka je 20 000 Kč.7 
 
 
1.5.2 Obsah společenské smlouvy 
Společenská smlouva na zaloţení společnosti s ručením omezeným musí obsahovat 
alespoň následující: 
 
                                                 
6
 SYNEK, M. Podniková ekonomika. 2010. Str. 75  
7
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010 
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a) Firmu a sídlo společnosti, 
b) určení společníků uvedením firmy nebo názvu a sídla právnické osoby nebo 
jména a bydliště fyzické osoby, 
c) předmět podnikání, 
d) výši základního kapitálu a výši vkladu kaţdého společníka, včetně způsobu a 
lhůty splácení vkladu, 
e) jména a bydliště prvních jednatelů společnosti a způsob, jakým jednají jménem 
společnosti, 
f) jména a bydliště členů první dozorčí rady, pokud je zřizuje 
g) určení správce vkladu, 
h) jiné údaje, které vyţaduje zákon8 
 
1.5.3 Orgány společnosti 
 
1.5.3.1 Valná hromada 
Valná hromada je nejvyšším orgánem společnosti. Do její působnosti patří například 
schválení jednání učiněných jménem společnosti před jejím vznikem, či schvalování 
stanov a jejich změn, rozhodování o změně obsahu společenské smlouvy, rozhodování o 
zvýšení či sníţení základního kapitálu, jmenování, odvolání a odměňování členů 
dozorčí rady a jednatelů. Toto vše je moţné pouze tehdy, kdy je přítomno alespoň 
polovina všech hlasů, neuvádí-li smlouva jinak. 
Společník se zúčastní jednání valné hromady osobně nebo v zastoupení zmocněnce na 
základě plné moci.9 
 
1.5.3.2 Jednatelé 
Jedná se o statutární orgán společnosti, je jeden nebo více jednatelů. Je-li jednatelů více, 
je oprávněn jednat jménem společnosti kaţdý z nich samostatně, nestanoví-li 
společenská smlouva jinak.  
                                                 
8
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010 
9
 Tamtéţ 
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Jednatelé jsou povinni zajistit vedení předepsané evidence a účetnictví, vést seznam 
společníků a informovat společníky o záleţitostech společnosti.10 
 
1.5.3.3 Dozorčí rada 
Dozorčí rada se zřizuje, stanoví-li tak společenská smlouva nebo zvláštní zákon. 
Členové dozorčí rady jsou voleny valnou hromadou, nemůţou být jednatel společnosti. 
Dozorčí rada musí mít alespoň tři členy a jsou oprávněni účastnit se valné hromady. A 
tu také mohou svolat, pokud to ţádají zájmy společnosti.11 
 
1.5.4 Povinnost společnosti s ručením omezeným vůči finančnímu úřadu 
Vzhledem k tomu, ţe kaţdý poplatník, který získá oprávnění k podnikatelské činnosti 
nebo začne provozovat jakoukoliv samostatnou výdělečnou činnost, povinen do 30 dnů 
podat přihlášku k registraci v místě příslušného správce daně. Příslušné místo kde podat 
přihlášku k registraci, je místo, které odpovídá sídlu právnické osoby. Formulář 
„přihláška k registraci“ nalezneme na jakémkoliv finančním úřadu v České Republice. 
K této přihlášce je nutno připojit tyto doklady: 
 
 Kopie výpisu z obchodního rejstříku 
 Kopie rozhodnutí rejstříkového soudu o zápisu do obchodního rejstříku 
 Kopie smlouvy s bankou o vedení a zřízení bankovního účtu 
 Kopie všech ţivnostenských listů nebo koncesí 
 
Po splnění veškerých náleţitostí, obdrţí jednatel nebo osoba s plnou mocí Osvědčení o 
registraci. Je nutno tento dokument uschovat. Při nesplnění registrační povinnosti, můţe 
finanční úřad vyměřit pokutu aţ do výše 2 000 000 Kč.12 
 
                                                 
10
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010 
11
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010 
12
 HLAVÁČ, P., online, Registrace nového s.r.o. k platbě daní a dávek, 2006 
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1.5.5 Povinnost společnosti s ručením omezeným vůči SSZ 
Většina společností s ručením omezeným zaměstnává pracovníky a tím pádem vznikají 
povinnosti vůči správě sociálního zabezpečení. Kaţdá společnost je povinna přihlásit 
svého zaměstnance právě této organizaci. Registrace musí proběhnout nejdéle do osmi 
dnů do jeho registrace.  
Při registraci je třeba vyplnit speciální formulář určen pro tyto účely.  Jsou zde uvedeny 
pouze základní informace a platnost dokumentu stvrdí obě strany, jak zaměstnanec, tak 
zaměstnavatel. K přihlášce je však nutno připojit i následující přílohy: 
 
 Kopii zápočtového listu od předchozího zaměstnavatele, pokud vaše společnost 
nebude prvním zaměstnavatelem zaměstnance. V případě, ţe jste ještě od 
zaměstnance zápočtový list předchozího zaměstnavatele neobdrţeli, jste přesto 
povinni provést registraci do 8 dnů. Zápočtový list se v tomto případě dokládá 
na správu sociálního zabezpečení později. 
 Kopii pracovní smlouvy nebo dohody o pracovní činnosti. Správa sociálního 
zabezpečení kontroluje náplň práce zaměstnance dle smlouvy nebo dohody 
s ţivnostenskými oprávněními zaměstnavatele. 
 
Vzniká také povinnost registrovat i svou novou společnost. Stejně jako u zaměstnanců 
je lhůta pro registraci osmidenní a to ode dne zaměstnaní prvního pracovníka. Tato 
registrace se provádí pomocí dokumentu nazývaný „karta malé organizace“ v místě 
příslušné správy sociálního zabezpečení. Tato karta je stejná pro fyzické i pro právnické 
osoby. Opět je třeba přiloţit formulář: 
 
 Výpis z obchodního rejstříku, který by měl být úředně ověřen 
 
Správa sociálního zabezpečení dělí společnosti na „malé organizace“ a na „organizace“. 
Kritéria pro malé organizace jsou jednoznačná, počet zaměstnanců je menší neţ 25 
včetně. Její povinnost je přesně a včas informovat o všech změnách příslušnou SSZ a 
odvádět sociální pojištění za sebe i své zaměstnance. Evidenci, zpracování a vyplácení 
nemocenského pojištění za zaměstnance zajišťuje sama správa sociálního zabezpečení. 
19 
 
U organizace nad 25 zaměstnanců je její vedení poměrně sloţitější. Je povinna sama 
vést veškerou evidenci potřebnou k vyplácení dávek. 13 
 
1.5.6 Povinnost společnosti s ručením omezeným ke zdravotní pojišťovně 
Zaměstnavateli vzniká povinnost při zaměstnání pracovních sil registrovat se u kaţdé 
pojišťovny svého zaměstnance. Vzhledem, ţe kaţdý zaměstnanec má svobodné právo si 
vybrat sám.14 
 
1.5.7 Zrušení společnosti s ručením omezeným 
Pro zrušení společností s ručením omezeným jsou dva způsoby. Prvním způsobem je 
zrušení s likvidací, druhým zrušení bez likvidace. Lhůta pro registraci je stejná jako u 
správy sociálního zabezpečení. Kaţdá pojišťovna má své vlastní formuláře pro 
registraci. K registraci stačí pouze výpis z obchodního rejstříku. Na rozdíl od formuláře 
pro SSZ nemusí být úředně ověřen.15 
 
1.5.7.1 Zrušení společnosti s ručením omezeným s likvidací 
Zrušení společnosti s likvidací nastává tehdy, pokud neexistuje ţádný právní nástupce. 
Společnost vstupuje do likvidace dnem, kdy je zrušena. Jednatelé čili statutární orgán 
jsou nahrazeny likvidátorem. Zahájení likvidace se zapisuje do obchodního rejstříku. 
Jestliţe společnost má nějaké věřitele, mohou se o své pohledávky přihlásit. I přes 
likvidaci se provádí uzávěrka a přiznání k dani z příjmu.16 
 
1.5.7.2 Zrušení společnosti s ručením omezeným bez likvidace 
Jestliţe existuje nástupce, dochází ke zrušení společnosti bez likvidace. Jedná se 
například o fúze, rozdělení, při převedení na společníka nebo změně právní formy 
podnikání. Veškeré pohledávky a závazky přechází na nástupce.17 
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 HLAVÁČ, P., online, Registrace nového s.r.o. k platbě daní a dávek, 2006 
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 HLAVÁČ, P., online, Registrace nového s.r.o. k platbě daní a dávek, 2006 
15
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1.5.8 Zánik společnosti s ručením omezeným 
Společnost zaniká dnem, kdy je vymazána z obchodního rejstříku. 18 
 
1.6 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán neboli záměr slouţí začínajícímu podnikateli jak v začátcích 
podnikání tak také v průběhu. Jedná se o dokument, který obsahuje veškeré 
nashromáţděné informace před samotným začátkem podnikání. Celý plán by měl 
informovat jak samotného podnikatele tak okolním lidi o tom, v čem podnikání spočívá, 
jaká jsou jeho úskalí a přednosti. Bezesporu by zde měli být uvedeny problémy, se 
kterými se lze setkat a návrh na jejich eliminování.  
Cílem podnikatelského záměru je přesvědčení o kvalitě podnikatelského plánu 
schopnosti podnikatele dosáhnout tíţeného výsledku. Tento plán můţe slouţit také jako 
kontrola v letech následujících, kdy podnikatel ověřuje, zda skutečně dosahuje předem 
stanovených cílů. 
Jednou z dalších vyuţití podnikatelského záměru je získávání dalších financí ať uţ 
evropských či státních dotací či úvěrů od bank. Čím kvalitněji bude podnikatelský 
záměr vypracován, tím větší by měla být šance na získání jiţ zmiňované dotace nebo 
úvěru. Zpravidla by měl podnikatelský záměr splňovat určitá kritéria: 
 
 být stručný a přehledný, 
 být srozumitelný, 
 demonstrovat výhody produktu či sluţby, 
 orientovat se na budoucnost, 
 být realistický a co nejvíce věrohodný, 
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, 
 upozornit na konkurenční výhody, na silné stránky projektu, 
 prokázat schopnost firmy splácet úroky a splátky, 
 být zpracovaný kvalitně i po formální stránce.19 
                                                 
18
 Zákon č.513/1991 Sb., obchodní zákoník ze dne 1.7.2010 
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 SYNEK, M., Podniková ekonomika. 2010 str. 81 
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1.6.1 Struktura podnikatelského plánu 
 
Je mnoho literatury, která se zabývá podnikatelskými plány a jeho strukturou. 
Vzhledem k tomu, ţe kaţdý podnik se charakterizuje jiným odvětvím, je jasné, ţe 
struktury se musí lišit. Přesto některé body jsou společné pro všechny podnikatelské 
záměry: 
 
 Exekutivní souhrn 
 Analýza trhu 
 Popis podniku 
 Výrobní/obchodní plán 
 Marketingový plán 
 Organizační plán 
 Finanční plán 
 Hodnocení rizik 
 Přílohy20 
 
1.6.1.1 Exekutivní souhrn 
Vzhledem k tomu, ţe na základě napsaného exekutivního souhrnu se často investor 
rozhoduje, zda má smysl nadále tento plán číst a zároveň do něj investovat, je často 
tento bod hodnocen jako nejdůleţitějším prvkem celé práce. Jedná se o stručné shrnutí 
nejdůleţitějších bodů podnikatelského plánu, proto je nutno vkládat do této části 
maximální úsilí a pozornost. Je zde obsaţena hlavní myšlenka celého projektu, co od 
projektu očekáváme a jaké jsou výhledy do budoucna. Exekutivní souhrn by měl 
čtenáře (investora) zaujmout a dát podnět k dalšímu čtení podnikatelského plánu. 21 
 
1.6.1.2 Analýza trhu 
Jednou z nejdraţších jednotek na světě je informace. To platí i u konkurenčního boje. 
Konkurence v mnoha případech brání realizaci našich sluţeb či produktů, proto je 
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 KORÁB, V., PETERKA, J., ŘEZŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007 str. 36 
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 KORÁB, V., PETERKA, J., ŘEZŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 2007 str. 36 
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zaměření na silné a slabé stránky konkurence je klíčové při vstupu na cílový trh. 
Dalšími body jsou analýzy zákazníka a dodavatele. 
 
Porterův model 
Michael E. Porter zpracoval model pěti hybných sil v konkurenčním prostředí. Díky 
tomuto modelu lze zjistit konkurenční pozici firmy oproti současným a potencionálním 
konkurentům.22 
 
Tabulka 1: Porterův model 
 
 
(Zdroj: vlastnicesta.cz, porterům model) 
 
Stávající konkurence 
Zejména sledování aktuálních cenové, marketingové a také samozřejmě produktové 
strategie. Je zde důleţité zaměření na jejich slabé stránky a z těchto podnětů vycházet. 
 
Vliv odběratelů 
Naprosto nevhodným případem se jeví spoléhat se pouze na jednoho odběratele. Jedná 
se o velice nevhodnou strategii. Důvod je prostý, odběratel si po určité době můţe začít 
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 MALLYA, T. Základy strategického řízení a rozhodování. 2007. Str. 49 
23 
 
diktovat ceny a dostává nás do nevýhodné pozice, díky tomu, ţe v případě jeho ztráty 
nám hrozí v nejhorších případech zánik. Nejideálnější moţností je prodávat více stejně 
silným odběratelům. 
Vliv dodavatelů 
Stejná problematika jako v případě odběratelů. Není vhodné spoléhat se pouze na 
jednoho dodavatele. Dává mu to sílu diktovat si své podmínky a my jako jeho odběratel 
nemáme na výběr nic jiného neţ přistupovat na jeho kritéria. 
 
Substituční produkty 
V kaţdém odvětví je nutno sledovat podobné produkty poskytované firmami se stejným 
zaměřením. Mohou ovlivnit značně ziskovost celého podniku. Jestliţe přijde na trh 
konkurent se skoro totoţným produktem za niţší cenu, jedná se o problém, proto je 
třeba tento bod obzvláště sledovat. 
 
Nová konkurence 
Značně ovlivňující faktor celého podnikání. Jejich vstupem na trh se zvyšuje 
konkurence, tudíţ je moţné sniţování ceny z důvodu udrţení zákazníků.23   
 
 
SWOT analýza 
Pokud je SWOT analýza prováděna se vší důsledností, můţe podnikatelovi ukázat 
mnoho důleţitých prvků, které je nutno zváţit a předcházet si jím. Pomocí SWOT 
analýzy zde moţno identifikovat silné a slabé stránky podniku, příleţitosti a hrozby 
spojené s podnikáním. Jedná se o metodu analýzy, která se uţívá především 
v marketingu.
24
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 SEDLÁČKOVÁ, H., BUCHTA, K. Strategická analýza. 2006 str. 48 
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Tabulka 2: SWOT analýza 
(Zdroj: Sunmarketing.net, online, swot analýza,) 
 
PEST analýza 
PEST analýza slouţí především k prozkoumání změn okolí. Umoţňuje analýzu 
prostředí určitého místa, ať uţ je to region, kraj či obec, které se neustále mění. PEST 
analýza se také zajímá o budoucí vývoj tohoto prostředí. Je zaloţena a zkoumání 
několika faktorů: 
 
Politické/právní – například legislativa regulující podnikání 
Ekonomické – například měnové kurzy, inflace 
Sociální – například rozdělení příjmů, vzdělání 
Technologické – například vládní výdaje, spotřeba energie a náklady na energii25 
 
1.6.1.3 Popis podniku 
V tomto bodu podnikatelského záměru se čtenář dozví základní informace o podniku. 
Jaká je jeho forma podnikání, lokalita ve které bude působit, vlastnické poměry v 
podniku, způsoby vedení jeho zaměstnanců, hlavní činnost celé instituce.26  
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1.6.1.4 Výrobní / obchodní plán 
 
Kapitola popisuje poskytované sluţby popřípadě vyráběné produkty, včetně jejich 
technických parametrů. Dále se zde zobrazuje konkrétní popis výrobního postupu, 
včetně jejich výrobních kapacit. Stroje, které se k tomu pouţívají a pracovníky ve 
výrobě.  Ceny jednotlivých výrobků a jejich počet na skladu. 27 
1.6.1.5 Organizační plán 
 
Popis celkového managementu společností nalezneme v podnikatelském záměru, pod 
záloţkou organizační plán. Lze zde dohledat informace o personálním obsazení včetně 
ţivotopisů nejvýznamnějších postav managementu. Je zde také uveden počet 
zaměstnanců a jejich struktura včetně nedostatku týmu. Nejčastěji bývá organizační 
struktura firmy zobrazena graficky. 
28
 
 
1.6.1.6 Marketingový plán 
Ne nadarmo se říká marketingový plán, základ úspěchu. Kdo dokáţe pečlivě zpracovat 
tento plán, má velmi dobře nakročeno do podnikatelského světa. Ve firmách bývají 
často tří druhy marketingových plánů (krátkodobý, střednědobý, dlouhodobý). Doba 
krátkodobého marketingového plánu se pohybuje okolo jednoho roku. Střednědobý 
maximálně dva roky a dlouhou více neţ pět let. Nedílnou součástí marketingového 
plánu je tzv. marketingový mix. Marketingový mix se dá nazvat souborem taktických 
marketingových nástrojů. Nástroje výrobkové, cenové, distribuční a komunikační 
politiky, které jakémukoliv podniku umoţní přizpůsobit nabídku zákazníkovi. 
Marketingový mix z pohledu podniku 4P.29 
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Product (produkt) – vlastnosti produktu jako jsou, značka, spolehlivost design apod. 
Price (cena) – cena zboţí a cenová politika podniku 
Place (distribuční cesty) – postupná cesta od výrobce k zákazníkovi 
Promotion (propagace) – jaké budou způsoby propagace zboţí 
 
Tabulka 3: Marketingový mix 
(Zdroj: Managementmanie.com, Marketingový mix 4P) 
 
 
 
Marketingový mix tvoří velice důleţitou součást marketingové strategie podniku co se 
řízení marketingu a prodeje týče. Častokrát se jednotlivé sloţky marketingového mixu 
označují jako Produktový mix, Kontraktační mix, distribuční mix a komunikační mix. 
 
Marketingový mix, z pohledu zákazníka vypadá podobně jako u podniku. Má 4C, které 
znamenají: 
 
Customer solution – řeší potřeby zákazníka 
Customer cost – náklady vzniklé zákazníkovi za pořízení 
Convenience – dostupnost řešení 
Communication – komunikace30 
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Následná tabulka zobrazuje provázanost marketingového mixu z pozice podniku a 
zákazníka. 
 
 
Tabulka 4: Porovnání 4P a 4C 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(zdroj: Marketing & komunikace [online], porovnání 4P a 4C) 
 
 
Je zřejmé, ţe 4P, tedy marketingový mix přímo souvisí s marketingovým mixem 
zákazníka. Vše co podnik vytváří je závislé na přání kupujícího. Nejprve podnik 
vyhodnotí, o který produkt a za jakou cenu bude zájem z pozice zákazníka, posléze 
zhodnotí informace, zda je podnik moţný tyto poţadavky realizovat.31 
 
1.6.1.7 Finanční plán 
Finanční plán je klíčovým předpokladem k finanční stabilitě podniku. Hlavními cíly 
finančního plánu je, nahlédnutí do finančních cílů firmy, jakými jsou například cash 
flow, velikost ziskové marţe, růst zisků, aktiv a pasiv či zakladatelský rozpočet. 
Moţnosti vývoje financí a pravděpodobnost jednotlivých stavů lze zachytit ve třech 
moţných variantách (optimistická, pesimistická a střední). Finanční plán dále obsahuje 
bod zvratu, ve kterém lze vyčíst, v jakém období dosáhne firma tíţeného zisku, který se 
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odrazí na výkazu zisku a ztráty. Je zde uvedena počáteční plánovaná rozvaha a 
plánované cash flow.32 
 
1.6.1.8 Hodnocení rizik 
Součástí podnikání v jakémkoliv oboru jsou rizika. Kaţdý podnikatel se je snaţí 
minimalizovat. Riziko kaţdý podnikatel podstupuje s vědomím, ţe očekávaný risk se 
odrazí v budoucnosti jako přínos pro firmu. Riziko je však úzce propojeno 
s neúspěchem v podobě ztrát, které v některých případech mohou vést aţ k zániku 
podniku. 
33
 
 
1.6.1.9 Přílohy  
Mezi přílohy obvykle patří podkladové materiály ať uţ výsledky průzkumu trhu, 
ţivotopisy majitelů, fotografie vzorkových výrobků či detailní snímky prostor podniku. 
Dobré je přiloţ, pokud jsou k dispozici reklamní a propagační materiály.  
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2 Analytická část    
V této části zpracuji veškeré podklady pro zaloţení prodejny a následný pronájem 
zbylých prostor budovy. Celá praktická část mé bakalářské práce se bude dělit na tři 
části. Konkrétně na Provozovnu masa a uzenin, pronájem nebytových a bytových 
prostor a pronájem reklamní plochy. 
 
 
 
2.1.1 Podnikatelský subjekt 
 
Při zaloţení prodejny masa a uzenin jsem zvaţoval dvě moţnosti zaloţení. Buď jako 
společnost s ručením omezeným nebo podnikání na ţivnostenské oprávnění. Vzhledem 
k vedlejším činnostem podnikání jakými jsou pronájem reklamních ploch a nebytových 
prostor se první varianta stala optimální.  
Tuto ekonomickou činnost bude provozovat jedna osoba konkrétně Jaromír Vávrů 
student vysoké školy s ekonomickým zaměřením. 
 
2.1.2 Předmět podnikání 
Jako předmět podnikání jsem si zvolil prodejnu masa a uzenin. Jak uţ zde bylo zmíněno 
provozování této prodejny, bude vykonáváno pod záštitou společnosti s ručením 
omezeným. Tato činnost je charakteristická především vysokou kvalitou dodávaného 
zboţí konečnému zákazníkovi. Vzhledem k tomu, ţe vlivem dovozu cizích a levných 
produktů ze zahraničí, klesá jejich kvalita, naše provozovna si bude zakládat především 
na kvalitě, které také bude odpovídat cena. Nabídka sortimentu bude samozřejmě pestrá 
od drobných masných výrobků aţ po objednávky celkových kusů dobytka. Dalším 
lákadlem pro zákazníky bude zaručená čerstvost dodaného zboţí a moţnost koupi 
drobného pečiva jakými jsou housky, rohlíky či jiné. V prodejně bude zajištěna 
příjemná obsluha, která zodpoví veškeré dotazy na zde prodávané zboţí.  
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2.1.3 Cíle podniku 
Hlavním cílem a také heslem bude co nejvyšší kvalita prodávaného zboţí. Z toho 
vyplývá další cíl, kterým je spokojenost zákazníka. Trendem je, ţe většina lidí hledá 
často nejniţší cenu, namísto kvality. Naše snaha bude směřovat ke sjednocení těchto 
dvou bodů. Prodávat vysoce kvalitní výrobky za přiměřené ceny, jinak řečeno cena 
odpovídá kvalitě.  
Mezi dlouhodobé cíle se řadí například rozšíření sortimentu pekárenských produktů. 
Velikost prodejny je dostatečně velká k tomu, aby se dal v prostorách vybudovat také 
prodejní pult s čerstvým pečivem. Následně přejít na společnost s ručením omezeným a 
provozovat jako vedlejší činnosti pronájem bytových a nebytových prostor v téţe 
budově.  
 
2.1.4 Analýza 
Mezi velice důleţitou součást před samotným začátkem podnikání patří zjištění 
konkurence a zanalyzování prostředí místa podnikání. Při důkladném prozkoumání 
okolních vlivů můţeme dojít k mnoha závěrům. Zjistíme především hrozby, které se 
mohou v průběhu provozování činnosti dostavit nebo naopak příleţitosti, které mohou 
přijít a my je můţeme vyuţít. 
 
2.1.4.1 Porterův model 
Jak bylo zmíněno v teoretické části, porterům model slouţí pro analýzu konkurenčního 
prostředí firmy.  
 
1) Jaké je riziko vstupu potenciálních konkurentů? 
Riziko vstupu potenciálních konkurentů v obecném hledisku v provozování prodejen 
masa a uzenin je poměrně vysoké. Avšak v našem případě je zde jistá bariéra, která 
zmírňuje šance vstupu dalšího konkurenta. Vzhledem k tomu, ţe místo, které jsme si 
zvolili pro výkon své činnosti je obec s šesti tisíci obyvateli, je z toho zřejmé, ţe počet 
prodejen s těmito produkty je omezen. Jedinou moţností ke vstupu na náš trh je 
zavedení nějaké novinky v prodeji masa a uzenin, která by oslovila nadpoloviční 
většinu obyvatelstva. 
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2) Jaká je rivalita mezi stávající konkurencí? 
Ve městě se nachází dvě prodejny masa a uzenin (Masna Hodice, Mareček k.s.)  a dva 
supermarkety (Albert,Penny market). Zdálo by se, ţe vstup na tento trh je poměrně 
„bláznivý“ nápad. Opak je však pravdou. Kvalita, kterou dosahují ostatní prodejci ve 
městě je ţalostná. Nekvalitní prodávané potraviny střídá špatná hygiena či nepříjemná 
obsluha. Všechny tyto zápory prodeje masa chceme eliminovat a těţit na konkurenčních 
chybách ostatních poskytovatelů tohoto zboţí. Největší rivalita v tomto podnikání 
spočívá v ceně zboţí a samozřejmě její kvalitě.  
 
 
3) Kdo jsou naši dodavatelé? Jaká je jejich síla? 
Mezi dodavatele naší prodejny patří například jeden z nejuznávanějších řezníků na 
vysočině pocházející z Kamenice u Jihlavy, konkrétně Josef Kratochvíl. Je znám po 
celém kraji a kvalita výrobků bezkonkurenčně převyšuje jak supermarketový prodej, tak 
obrovské výrobní komplexy jakými jsou například Kostelecké uzeniny či Masna Hodice 
s.r.o. Skvělé jméno našeho hlavního dodavatele masa a uzenin bude doplňovat 
soukromý pekař Michal Marek, který má svoji pekárnu v Telči a rovněţ je znám svoji 
kvalitou výrobků. Nutno podotknout, ţe z důvodu nízkého počtu dodavatelů, je síla na 
straně dodavatelů. S tímto rizikem je třeba se vypořádat vyhledáváním dalších 
soukromých řezníků a uzenářů. S větším počtem dodavatelů bude klesat jejich síla 
ovládání cen našeho zboţí. 
 
4) Kdo jsou naši odběratelé? Proč nakupovat u nás? 
Mezi naši nejčastější klientelu patří lidé, kteří nejsou spokojeni s dosavadním zboţím ve 
městě. Lidé, kteří jsou nespokojeni s nekvalitními výrobky a nepříjemnou obsluhou. 
Naše prodejna si získá mnoho lidí kvůli své kvalitě a cenové dostupnosti kaţdému. 
Ojedinělé slevy stálým zákazníkům v podobě slevových karet dokáţou zpříjemnit den 
kaţdému jedinci. Jelikoţ naše produkty jsou poměrně standardizované, tedy není 
problém přejít ke konkurenci, je třeba sledovat okolní vlivy. Jak se říká, náš zákazník, 
náš pán. Zákazník má v rukou spousty „trumfů“, které mohou působit negativně na náš 
prodej. Kontrola cen a kvality v okolí, bude nutnou součástí pro udrţení klientely, 
z důvodu kupní síly zákazníků.  
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2.1.4.2 PEST analýza 
 
Politické 
Velice důleţitou roli hraje v úspěchu podnikání politická situace našeho státu. 
Především sazba DPH, od které se dá očekávat dle naší ekonomické situace růst. 
V době zaloţení našeho podnikání bylo DPH 14% a 20%. V nadcházející době 
odsouhlasil parlament České republiky návrh na zvýšení DPH na 15% a 21% v roce 
2013. Dalšími politickými vlivy je sniţování důchodů. Vzhledem k oddalování odchodu 
do důchodu a zvyšování ţivotních nákladů se dá očekávat sníţení koupěschopnosti 
zákazníků v důchodovém věku. Avšak se stejnými problémy se musí vypořádat také 
konkurence. Stále větší nároky směřované na ochranu spotřebitele vedou k zvyšování 
nároků ze strany vlády a také ovlivňování v oblasti pracovního práva, obě tyto části 
častou souvisí se zvedáním nákladů. Naší výhodou oproti konkurenci, která je ve 
většině případů v nájmu je vlastní prostory provozovny.  
 
Ekonomické 
Ekonomickou situace ovlivňuje inflace. Ta se v současné době nachází v recesi. Tudíţ 
nás otevřeně neohroţuje, ač samozřejmě má také vliv nákup zboţí. Naši situaci a 
postavení na našem trhu mohou ovlivnit státní a evropské dotace. Velký příliv dotací 
sniţuje především cenu. V případě, ţe konkurence dostane velké mnoţství dotací, lze 
očekávat problém v podobě odlivu zákazníků. Ekonomická krize v roce 2008 a 2009 za 
sebou zanechala také následky v podobně zvýšené nezaměstnanosti. Ač od roku 2008 
uplynula dlouhá doba, nezaměstnanost se pohybuje okolo 8,4%, coţ má samozřejmě 
vliv na jakýkoliv prodej. 
 
Sociální 
Sociální situace v našem státu není některak růţová. V době, kdy celý svět ovládá 
ekonomická krize, která se mimo jiné projevuje především na pracovních místech lidí. 
Jednoduchou úvahou jde dojít k závěru, ţe pokud budě míra nezaměstnanosti stoupat, 
lidé budou mít méně peněz a poptávka ve veškerém zboţí klesne. Pokud se 
nezaměstnanost udrţí minimálně na stejných hodnotách jako doposud, dá se 
předpokládat, ţe lidé budou vyhledávat zejména kvalitu za rozumnou cenu, kterou 
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hodláme poskytovat po celou dobu naší existence. Média informují kaţdý den o 
nekvalitních výrobcích, které zaplavují náš trh. Obyčejný zákazník v budoucnu bude 
preferovat spíše zdravou a kvalitní stravu za odpovídající ceny, neţ-li levné a nekvalitní 
zboţí.  
 
Technické a technologické faktory 
Technika v celém světě směřuje kupředu v jakémkoliv odvětví a jinak tomu není ani 
v potravinářském průmyslu a obchodu. Nové technické vybavení jakými jsou mrazáky, 
ledničky, kasy atd. jsou na denním pořádku. Z důvodu důvěryhodností je třeba drţet se 
novinek na trhu, ač náklady velice vzrostou. Z dlouhodobého hlediska se však tyto 
technické zdokonalení vyplatí a to z jednoho prostého důvodu, niţší náklady na energie. 
 
2.1.4.3 SWOT analýza  
 
Tabulka 5: SWOT analýza 
Silné stránky Slabé stránky 
Kvalitní zboţí Nedostatečná nabídka pečiva 
Poloha obchodu  
Sortiment  
Kvalifikovaní pracovníci  
Příležitosti Hrozby 
Spolupráce s pekárenskými dodavateli Malá návštěvnost 
Spolupráce s pohostinstvím (dodávky 
zboţí) 
Nekálá soutěţ od konkurence 
  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.1.5 Zdroje financování 
Pro vznik firmy, podniku či ţivnosti jsou finance nepostradatelnou součástí. V našem 
případě finance nadměrně vzrostou při nákupu nového zařízení. V současné době je 
v prodejně zařízení po předchozím majiteli, který své zařízení zanechal po smluvní 
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dohodě. Je zde tudíţ moţnost, ţe lednice či nerezové vybavení můţe zůstat a budeme 
investovat „pouze“ do nových chladicích boxů, kasy a ostatních zařízení zjevné na první 
pohled. 
 
2.1.5.1 Velikost počátečního kapitálu 
Jako hlavní zdroj financování pro první rok podnikání zvolíme úvěr v hodnotě 700 
000,- Kč a k této sumě bude přičtena částka z vlastních úspor ve výši 650 000,-. Suma, 
která tvoří bezmála 1 400 000, poslouţí především pro zrenovování prodejny a nákupu 
zboţí. 
 
2.1.5.2 Pouţití kapitálu 
Nutností pro zdárné podnikání je především dobré rozloţení počátečního kapitálu. 
Zaloţení obchodu je spjato s mnoha nákladovými poloţkami hned na začátku činnosti. 
 
2.1.5.3 Prostředky nutné k zaloţení ţivnosti 
Celá tato činnost se neobejde dle stanovených zákonů České Republiky bez 
ţivnostenského oprávnění. S tím jsou spjaty náklady na ţivnostenské oprávnění, 
poplatky za výpis z rejstříků trestů, ověření listin, zápis do obchodního rejstříku apod. 
Tyto náklady se dají řadit mezi nezbytné.  
 
2.1.5.4 Prostředky na nákup zařízení na vybavení 
Bylo zde jiţ zmíněno, ţe v prodejně se jiţ nachází zařízení po bývalých prodejcích. 
Avšak jak jsem zde uváděl, jedná se o staré zařízení, které by nebudilo dobrý a 
věrohodný dojem. Proto je třeba vybavení na první pohled viditelné vyměnit a tedy 
investovat do něj nemalou sumu peněz. Veškeré vybavení budeme nakupovat za hotové, 
proto nevyuţijeme ţádné sluţby leasingových společností, pronájmu zařízení či jiné. 
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2.1.5.5 Prostředky na nákup zboţí  
Investice do zboţí v potravinářském odvětví je spekulativní, díky tomu, ţe má určitou 
trvanlivost. Je nutno říci, ţe při otevírání prodejny s podobnými zboţím jsou informace 
o tom, jaký druh zboţí prodávat, o které bude největší zájem a o co lidé nebudou stát 
těţko odhadnutelné. Je zde nutno respektovat dobu splatnosti dodavatelů.  
 
2.1.5.6 Prostředky k zahájení činnosti prodejny 
Jedná se o finance na provozní činnost, jakými jsou zejména náklady na pracovníky, 
vodu, náklady na energie, telekomunikační sluţby, běţnou údrţbu apod. Nevyhneme se 
ani nákladům spojené s hygienickým měřením, proškolením pracovníku z bezpečností 
práce a poţární ochrany, úhrady pojištění. V neposlední řadě náklady na pronájem 
prostoru. Ač prostor vlastníme, je třeba z něj platit nájem, který směřuje na platbu 
hypotéky. 
 
2.1.5.7 Prostředky na reklamu 
Mezi ostatní náklady se řadí například náklady na reklamní předměty, letáky, pronájem 
billboardu, reklama v místních novinách či v regionálním tisku. 
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2.2 Vnik podnikatelského subjektu  
 
Název podniku:  
Jarva  s.r.o. 
Adresa provozovny 
5. Května 2, 589 01, Třešť 
Založení ke dni  
1. 4. 2012 
 
Předmět podnikání 
 Řeznictví a uzenářství 
 Specializovaný maloobchod 
 Pronájem bytových a nebytových prostor 
 Pronájem reklamních ploch 
 
Právní forma podnikání 
Společnost s ručení omezeným 
 
 
Jednatel 
Jaromír Vávrů 
 
Počet zaměstnanců 
2 prodavači 
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2.3 Návrh prodejny masa a uzenin 
V této části se lze dočíst postupný návrh řešení otevření prodejny masa a uzenin 
v Třešti.  
 
2.3.1 Organizační struktura 
 
 Majitel 
 
           Zaměstnanec        Zaměstnanec 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Firma předpokládá se zaměstnáním dvou pracovníků, kteří budou vykonávat práci 
v prodejně masa a uzenin. Budou kvalifikovaní, aby mohli vykonávat tuto pozici. Oba 
pracovníci budou pracovat současně. Pracovníci budou vykonávat zejména práci za 
pultem a obsluhovat zákazníky. Po ukončení pracovní doby bude rozepsáno, kdo zde 
zůstane déle a místo uklidí. Kontrola docházky na pracoviště, bude prováděna pomocí 
knihy příchodů a odchodů v papírové formě. Při velké vytíţenosti dojde k zaměstnání 
další pracovní síly na poloviční případně na plný úvazek. Otevřeno bude kaţdý den 
v týdnu. 
 
Tabulka 6: Otevírací doba 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Pondělí 800 - 1630 
Úterý 800 - 1630 
Středa 800 - 1630 
Čtvrtek 800 - 1630 
Pátek 800 - 1630 
Sobota 8
00 - 
10
00 
Neděle 800 - 1000 
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2.3.2 Marketingová strategie 
 
Při marketingové strategii se zaměříme na 4P marketingového mixu. 
 
Produkt 
Patří sem náš nabízený sortiment v naší prodejně. Posléze prodej našich potravin 
konečnému zákazníkovi. Co se našeho sortimentu týče, bude opravdu rozsáhlý. Od 
klasického prodeje v běţném řeznictví a uzenářství, zde zákaznici naleznou mnoho 
novinek v našem městě. Od objednávek celých kusů dobytka po naporcované a pečlivě 
zpracované masné výrobky na objednávku do 24 hodin.  
 
Cena 
Cena prodávaného zboţí bude srovnatelná s kvalitou, ţádné nekvalitní zboţí z ciziny, 
pouze české výrobky od prověřených soukromých řezníků. Ve srovnání s nejbliţší 
konkurencí bude cena srovnatelná moţná vyšší, avšak kvalitou budeme mnohonásobně 
převyšovat. Pro stálé zákazníky budou připraveny trvale sníţené ceny pomocí 
věrnostních bonusů.  
 
Místo 
Místo prodejny je poloţeno přímo v centru města naproti autobusovému nádraţí v ulici 
5. Května. Dům je v mém osobním vlastnictví. Je to jedno z nejfrekventovanějších míst 
ve městě.  
 
Propagace 
Základem je dobré jméno prodejny, která zakotví v kaţdém člověku na dlouho dobu. 
K tomuto by měla slouţit propagace v místních novinách, internetových stránkách 
města, a roznosem letáků s aktuálními cenami.  
 
2.3.3 Hodnocení projektových rizik 
Jedním z nejdůleţitějších projektových cílů je zanalyzování a předcházení rizik. Jedním 
z rizik, které by nás mohlo postihnout, jsou technické problémy zařízení. Jak zde bylo 
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řečeno, ty jsme se snaţili minimalizovat nákupem úplně nového vybavení. V případě, ţe 
by některý z našich dodavatelů měl ekonomické nebo jiné problému mohlo by dojít ke 
ztrátě dodávaného zboţí, následně nedostatek nabídky zákazníkům a výsledkem by byla 
jejich ztráta. Nemalé riziko číší také z politické situace státu, kdy je nynějším trendem 
zvyšování daní a nákladů na ţivobytí. 
 
2.3.4 Technické vybavení prodejny 
Co se informační struktury prodejny týče. Prodejna bude vybavena velice kvalitní 
technikou od kasy aţ po dva počítače, přes první počítač se budou řídit veškeré 
objednávky a reklamace zboţí. Počítač bude vybaven nejmodernějším softwarem pro 
jednoduchost a přehlednost. Zejména pak MS Office 2010 bude často vyuţíván a také 
aktualizace ceníku na internetových stránkách či evidenci aktuálních slev.  
Druhý počítač bude slouţit k záznamu z kamerového systému. V prodejně budou 
zabudovány čtyři kamery, které budou záznamy ukládat na počítač v blízkosti pokladny 
pro důkladný přehled. Záznam bude veden po dobu jednoho měsíce, poté bude smazán. 
Pokladna bude vybavena softwarem QPOS, který má neuvěřitelnou výhodu v tom, ţe je 
lehko kontrolovaný přes internet, tudíţ budu jako poskytovatel prodejny naprostou 
kontrolu nad výdaji a příjmy celé prodejny. Dále zde jde nastavit také ukázkový systém, 
kdy lze provádět kontrolu docházky zaměstnanců. Je zde uveden také seznam stálých 
zákazníků.  K pokladně bude kaţdý zaměstnanec svoji kartu, kterou při kaţdém 
kontaktu s pokladnou pouţije.  
 
2.3.5 Rekonstrukce stávající prodejny a budovy 
Z důvodu zastaralé techniky a prostor v nevyhovujícím stavu je nutno investovat do 
rekonstrukce prodejny. Budou provedeny drobné bourací práce, úprava omítky, fasády, 
dveří, prodejních pultů, chladicích boxů a mrazících zařízení. 
Veškeré úpravy na tomto objektu bude provádět místní firma Podzimek a Synové s.r.o., 
která disponuje jak elektroinstalatéry, tak stavebními dělníky.  
Chladící zařízení celé prodejny zprostředkuje firma a internetový portál důmelektro.cz, 
kde dojde k hromadné slevě při velkém odběru nakupovaného zboţí. 
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Tabulka 7: Rekonstrukce – Finanční návrh 
 
Náklady spojené s rekonstrukcí 
 
273 000 
Stavební práce (fasáda, výloha prodejny) 180 000 
Výloha, okna, dveře prodejny 40 000 
Elektrotechnické práce 53 000 
 
Vybavení prodejny 
 
322 145 
(Zdroj: Ceník Podzimek s.r.o., Vlastní zpracování) 
 
2.3.6 Rozpočet  
Ukazuje, kolik prostředků směřuje do společnosti, a na jaké účely jsou tyto prostředky 
vyuţity.  
 
Tabulka 8: Rozpočet 
 
Základní kapitál 
 
1 350 000 
Náklady na rekonstrukci 273 000 
Webové stránky  15 000 
Náklady na reklamu 45 000 
Náklady spojené se zaloţením 42 000 
Náklady celkem 375 000 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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2.3.7 Prostředky na nákup vybavení prodejny  
Tabulka 9: Nákup vybavení prodejny 
 
Název zařízení 
 
Ks 
 
Kč 
 
Celkem 
Váhy CAS 15Kg ER – Junior Plus LP 2 6 708 13 416 
Pokladna Star EVROPA 3100B, bíla 1 9 000 9 000 
Chladící vitrína NORDline LCO Orion 1,5 1 44 508 44 508 
Chladící vitrína NORDline LCO Orion 2,5 1 76 428 76 428 
Marzící box Polair KXH 4,41 1 64 800 64 800 
Plastový špalek na maso 2 2 112 4 224 
Nářezový stroj GS 220N  1 5 390 5 390 
Paličky na maso 4 290 1 160 
Noţe 10  360 3 600 
Gastronádoby 50 450 22 500 
PC Lenovo IdeaCentre C320 2 13 666 27 332 
Kamerový systém se záznamem - Jablotron 1 11 999 11 999 
Tiskárna – HP LaserJet M1132 1  2 799 2 799 
LCD monitor – Acer G225HQVbd 1  2 590 2 590 
Software – Windows Vista, Office 2010 1 15 000 15 000 
Kancelářské potřeby – tuţky, papíry atd  2 500 2 500 
Rychlovarná konvice 1  900 900 
Kancelářská ţidle a stůl  1 8 999 8 999 
Ostatní* 1 5 000 5 000 
Celkem   322 145 
(Zdroj: alza.cz, pmn-nerez.cz, qpokladna.cz, jablotron.cz, , ikea.cz,  vlastní zpracování) 
 
* Do ostatních nákladů se řadí například přípravky na úklid, náklady na běţné potřeby 
zákazníků. 
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2.3.8 Prostředky na nákup oběžného majetku (měsíc)  
Tabulka 10: Nákup oběţného majetku 
 
Druh zboží 
Odhad 
měsíčních 
nákladů 
Vepřové maso 35 400 
Hovězí maso 28 600 
Telecí maso 29 000 
Jehněčí maso 26 820 
Drůbeţ chlazená 28 680 
Drůbeţ mraţená 41 000 
Šunky 31 000 
Speciality (Šunková cihla s pepřem, bůčkový 
závin) 
35 000 
Uzená masa 23 400 
Trvany (trvanlivé uzeniny) 27 000 
Klobásy 23 400 
Králičí maso 14 000 
Ryby (pstruh, kapr) 16 000 
Paštiky (s kančím masem, srnčím masem, atd…) 14 100 
Měkké uzeniny (Párky, špekáčky) 25 200 
Zvěřina (Dančí maso, srnčí, kančí, jeleni) 15 900 
Drobné pečivo (rohlíky, housky, chleba) 20 000 
Ostatní (hořčice, kečup, atd) 1500 
Celkem za měsíc 436 000 
(Zdroj: Informace od Kratochvíl s.r.o., Vlastní zpracování) 
 
 
Ceny jsou uvedeny přibliţně. Je jasné, ţe ne kaţdý druhý den budeme kupovat 
pravidelně stejné zboţí. Například salámy zde vydrţí déle, stejné platí u mraţených 
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výrobků. Následné dny bude odběr upřesňován dle přání zákazníka. V tabulce nejsou 
uvedeny osobní objednávky zákazníků. Jedná se pouze o přehled. 
 
2.3.9 Ukázka ceníku (bez DPH) 
Tabulka 11: ukázka ceníku 
Vepřové maso 
V. bok s kostí 75,-/kg V. panenka – chlazená 181,-/kg 
V. koleno přední 41,-/kg V. kýta bez kosti 90,-/kg 
V. pečeně s kostí 89,-/kg V. plec bez kosti k.ú. 98,-/kg 
Hovězí maso 
H. přední s kostí kráva 61,-/kg H. plec bez kosti kráva 99,-/kg 
H. roštěná k. ú. chlazená kráva 181,-/kg H. mleté maso 70% libost 69,-/kg 
H. svíčková k.ú. chlazená kráva 392,-/kg H. zadní bez kosti býk  156,-/kg 
Telecí maso 
Telecí hrudí bez kosti 199,-/kg Telecí kýta bez kosti 291,-/kg 
Telecí krk bez kosti 142,-/kg Telecí játra 130,-/kg 
Jehněčí maso 
Jehněčí kolena 224,-/kg Jehněčí hřebínek 635,-/kg 
Jehněčí hřbet s kostí – mraţený 268,-/kg Jehněčí plec bez kosti 210,-/kg 
Jehněčí hrdí 129,-/kg Jehněčí klobásy 193,-/kg 
Šunka 
Šunkový salám 94,-/kg Kuřecí šunka 140,-/kg 
Šunka od kosti – výkroj 99,-/kg Šunkové koleno 130,-/kg 
Šunkový salám zauzený 132,-/kg   
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Tabulka znázorňuje pouze zlomek nabízeného zboţí, avšak pro představu o našich 
cenách naprosto postačí. Naprosto ojedinělou věcí v našem místě podnikání je 
objednávka zboţí a dovoz do 24 hodin následujícího pracovního dne. Lze objednávat 
větší zakázky masa či celé prase ať uţ ţivé či naporcované. 
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2.3.10 Výdaje spojené se splácením úvěru a hypotéky 
Jak jiţ zde bylo zmíněno, celá nemovitost byla zřízena půjčka od Raifaisenbank, která 
v současné době činí 400 000,-Kč. Je nutno pravidelně splácet částku 7 500,- Kč, aby 
byla do 5 let zaplacena. 
Dalšími náklady potřebné v co moţná nejrychlejší době splatit je úvěr. Pro dobrý chod a 
návštěvnost zákazníků bylo třeba investovat nemalou částku. Úvěr se vyšplhal po 
důkladném promyšlení na částku 700 000,- Kč a dalších 650 000,- Kč z vlastních zdrojů 
a úspor. Úvěr poskytla společnost Unicredit Bank s úrokem 2,5 % s měsíční splátkou 12 
423 Kč. Touto částkou by úvěr měl být splacena do 5 let. 
 
Tabulka 12: Měsíční výše úvěrů 
Půjčka od Raiffeisenbank za měsíc 7 500 
Hypotéční půjčka od Unicreditbank za měsíc 12 423 
Celkem 19 923 
(Zdroj: unicreditbank.cz, raiffeisenbank.cz, Vlastní zpracování) 
 
 
Tabulka 13: Roční výše úvěrů 
Půjčka od Raiffeisenbank za rok 90 000 
Hypotéční půjčka od Unicreditbank za rok 149 076 
Celkem 239 076 
(Zdroj: unicreditbank.cz, raiffeisenbank.cz, Vlastní zpracování) 
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2.3.11 Prostředky na měsíční výdaje zaměstnanců 
 
Tabulka 14: Přehled mezd 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Tabulka 15: Výdaje na provoz prodejny 
Zaměstnanec 1  15 000/měsíčně 
Zaměstnanec 2 15 000/měsíčně 
Majitel 27 000/měsíčně 
Sociální a zdravotní pojištění ZAM 19 380/měsíčně  
 
Nájemné 10 000/měsíčně 
Reţijní náklady (telefon, internet, inkaso) 8000/měsíčně 
 
Celkem 94 380 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
 
 
 
 
Jméno 
Sociální Zdravotní 
Daň před 
slevami 
Slevy 
Vyúčtování 
(čistá 
mzda) 
  Zaměstnavatel 
Hrubá 
Super hrubá 
mzda 
Sociál. Zdrav. 
Prodavačka 1     Z0001           
  15 000,00 975,00 675,00 3 015,00 1 970,00 12 305,00 20 100,00 3750 1350 
Jméno 
Sociální Zdravotní 
Daň před 
slevami 
Slevy 
Vyúčtování 
(čistá 
mzda) 
  Zaměstnavatel 
Hrubá 
Super hrubá 
mzda 
Sociál. Zdrav. 
Prodavačka 2     Z0001           
  15 000,00 975,00 675,00 3 015,00 1 970,00 12 305,00 20 100,00 3750 1350 
Jméno 
Sociální Zdravotní 
Daň před 
slevami 
Slevy 
Vyúčtování 
(čistá 
mzda) 
  Zaměstnavatel 
Hrubá 
Super hrubá 
mzda 
Sociál. Zdrav. 
Majitel     Z0001           
  27 000,00 1 755,00 1215,00 5 427,00 1 970,00 20 573,00 36 180,00 6750 2430 
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2.3.12 Počáteční kapitál 
 
Tabulka 16: Počáteční kapitál + provoz v prvním měsíci 
Náklady na rekonstrukci 273 000 
Vybavení prodejny 322 145 
Náklady na reklamu  60 000 
Náklady na pořízení oběţního majetku 436 000 
Nájemné 10 000 
Mzdy 76 380 
Reţijní náklady 8 000 
Úvěry 19 923 
Celkem 1 145 448 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.3.13 Roční plán nákladů a výnosů 
 
Tabulka 17: Roční náklady 
Náklady na pořízení oběţného majetku 5 232 000 
Mzdové náklady 916 560 
Nájemné 120 000 
Reţijní náklady 96 000 
Úvěry 239 076 
Celkem 6 603 636 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Tabulka 18: Roční výnosy 
Zboţí za měsíc 566 800 
Trţby za zboţí za rok 6 801 600 
Celkem 6 801 600 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.3.14 Odhad hospodářského výsledku prodejny 
Tabulka 19: Hospodářský výsledek prodejny 
Roční výnosy 6 801 600 
Roční náklady 6 603 636 
Hospodářský výsledek před zdaněním  197 964 
Základ daně 197 000 
Daň z příjmů právnických osob 39 400 
Hospodářský výsledek po zdanění 158 564 
  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.3.15 Doba návratností prodejny 
Tabulka 20: Doba návratnosti prodejny 
Vklad 1 350 000 
Pořizovací náklady 1 145 448 
Čistý zisk 158 564 
Doba návratnosti 7 roky a 7 měsíců 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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2.4 Návrh řešení pronájem nebytových a bytových prostor 
Další činností společnosti je následný pronájem zbylých prostor celé nemovitosti. Jedná 
se o dva bytové a jeden nebytový prostor.  
 
2.4.1 Informace o bytových prostorech 
V současné době jsou oba byty plně vyuţity. Kaţdý z bytů má rozlohu cca 90 m2. 
Běţné nájemní ceny takovéhoto bytového prostoru se pohybují okolo 8 000 Kč. 
V důsledku neudrţování bytů po předchozích nájemcích, jsou byty v ne příliš dobrém 
stavu (viz. Foto v příloze).  V budoucnosti je nutno investovat do rekonstrukce bytů.  
 
2.4.2 Přehled současných příjmů 
Zde je uveden současný zdroj příjmů z bytových prostor. Veškeré ceny jsou uvedeny 
včetně záloh na energie. 
 
Tabulka 21: Přehled příjmu bytových prostor 
Byt Příjem za pronájem 
Byt č. 1 4 900 
Byt č. 2 4 900 
Celkem 9 800 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
Jak zde bylo zmíněno, v důsledku špatného stavu bytů nelze poţadovat vyšší nájemné. 
Je naprosto patrné, ţe cena neodpovídá rozměrům a místu poloţení bytu. S touto 
realitou se jde vypořádat pouze investováním do stávajících prostor bytu a 
zrekonstruovat. V tomto případě by cena nájemného stoupla zhruba o 50 % oproti 
stávající ceně. 
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2.4.3 Náklady na rekonstrukci bytů 
Stejně jako v případě rekonstrukce prodejny provede veškeré opravy a vyhotovení firma 
Podzimek a synové s.r.o.  
 
 
Tabulka 22: Náklady na rekonstrukci bytů 
Provedená oprava  cena 
Rekonstrukce podlah 36 000 
Rekonstrukce stěn 20 000 
Rekonstrukce stávajícího zařízení 70 000 
Rekonstrukce koupelny 80 000 
Celkem 206 000 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.4.4 Budoucí výnosy z pronájmu bytových prostor 
 
Tabulka 23: Výnosy z pronájmu bytů 
Byt cena 
Byt č. 1 (cca 91 m2) 8 200 
Byt č. 2 (cca 96 m2) 8 600 
Celkem 18 600 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Při srovnání například s Brněnskými cenami nájmů je tato cena opravdu zanedbatelná, 
avšak je třeba vzít v potaz, ţe místo kde se nemovitost nachází, čítá pouze 6 000 
obyvatel. Cena je tudíţ odpovídající. 
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2.4.5 Roční výnosy za bytové prostory před rekonstrukcí 
 
Tabulka 24: Výnosy před rekonstrukcí 
Byt cena 
Byt č. 1 58 800 
Byt č. 2  58 800 
Celkem 117 600 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
 
2.4.6 Roční výnosy za bytové prostory po rekonstrukci 
Tabulka 25: Výnosy po rekonstrukci 
Byt cena 
Byt č. 1 98 400 
Byt č. 2  103 200 
Celkem 201 600 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.4.7 Běžné náklady spojené s bytovými prostory 
Vzhledem k tomu, ţe veškeré náklady spojené s energiemi si hradí nájemník sám, 
vznikají nám náklady pouze za poruchy spojené se špatným stavem budovy.  
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2.4.8 Odhad hospodářského výsledku bytových prostor 
 
Tabulka 26: Výsledek hospodaření bytových prostor 
Roční výnosy 201 600 
Roční náklady 206 000 
Hospodářský výsledek před zdaněním  - 4 400 
Základ daně 0 
Daň z příjmů právnických osob 0 
Hospodářský výsledek po zdanění -4 400 
  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
2.4.9 Návratnost investice na rekonstrukci bytových prostor 
 
Tabulka 27: Návratnost investic bytů 
Celkem náklady na rekonstrukci 206 000 
Čistý zisk v následném roku 201 600 
Doba návratnosti 1 rok a 1 týden 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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2.5 Návrh řešení reklamní plochy 
Objekt nájmu se nachází na hlavním tahu mezi historickým městem Telč a městem 
Jihlava. Kaţdou hodinu zde projede více neţ 150 aut. Z toho se dá vydedukovat, ţe 
investice do reklamních billboardů se vyplatí a je zde vidina více neţ dobré návratnosti. 
 
2.5.1 Současný stav reklamní plochy 
Momentálně se na budově nachází pouze tři reklamy, které jsou upevněny na stěně 
budovy. Nebudí to nejlepší dojem, proto je třeba provést investici spjatou s rekonstrukcí 
fasády. Na stěnu budou přimontovány dva billboardy podobné těm, které běţný občan 
potkává na kaţdém kroku (viz. Příloha).  
 
2.5.2 Budoucí náklady reklamní plochy 
Bylo zde řečeno, ţe je třeba provést upevnění reklamních billboardů na stěnu budovy. 
S tím koresponduje také fakt investice. Jedná se o částku 20 000 Kč. Dojde 
k vybudování dvou ploch k pronájmu.  
 
2.5.3 Odhad hospodaření v prvním roce a následných letech 
Pronájem jedné reklamní plochy bude činit v prvním roce podnikání 1000 Kč měsíčně 
(2000 Kč x 12 měsíců). V následných rokách se bude cena odvíjet od velikosti poptávky 
po této reklamě. 
 
Tabulka 28: výsledek hospodaření reklamní plochy 
Náklady na zrekonstruování reklamní plochy 20 000 
Předpokládaný výnos v prvním roce 24 000  
Předpokládaný výnos v roce 2013 24 000 
Celkem v prvním roce 4 000 
Celkem v roce 2013 24 000 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Je třeba počítat s moţnými náklady na opravu způsobené ať uţ vandalismem či 
počasím. Tato částka však bude vzhledem k výnosům minimální. Jedná se o částku do 
1000. 
Potencionální nájemci reklamních prostor budou vyhledávání na základně osobní 
konfrontace a na samotných billboardech při jejich neobsazení (nápis k pronájmu + 
telefonní číslo). 
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2.6 Návrh řešení nebytových prostor 
Prostor o velikosti téměř 300 m2, který je nevyuţit a v rozpracovaném stavu (viz. foto v 
příloze). Zde budou náklady na zrekonstruování a uvedení do provozu mnohem větší 
neţ u zbylých prostor nemovitosti. Tuto investici je třeba odloţit z důvodů nedostatku 
financí.  
 
2.6.1 Budoucí plány 
Nejpravděpodobnějším vyuţitím této části budovy bude zřízení chráněné dílny pro 
občany s fyzickým nebo psychickým postiţením. Další řešení tohoto plánu bych chtěl 
rozvést v diplomní práci. 
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2.7 Celkový odhadovaný výsledek hospodaření v prvním roce 
 
Tabulka 29: Výsledek hospodaření celkem 
Roční výnosy (prodejna, nájemné, reklama) 7 027 720 
Roční náklady (prodejna, nájemné, reklama, poč. náklady) 7 975 084 
Hospodářský výsledek před zdaněním   -947 364 
Základ daně 0 
Daň z příjmů právnických osob 0 
Hospodářský výsledek po zdanění  -947 364 
  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
 
2.8 Celková odhadovaná návratnost projektu 
 
Tabulka 30: Celková návratnost 
Celkem náklady na rekonstrukce a provoz 1 145 448 
Čistý zisk 342 630 
Doba návratnosti 3 roky a 3 měsíce 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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3 Závěr 
Tato vypracovaná bakalářská práce popisuje první rok podnikání s nemovitostí 
v osobním vlastnictví. Důvodem vypracování bylo vyřešení finanční situace, ve které se 
celá rodina nachází. Došlo k náhlému odcestování majitele, který tu tuto nemovitost 
zanechal společně s úvěry. Cíl pro splnění byl jasný, naprosté vyuţití celé nemovitosti 
z důvodu placení dluhů. 
V této práci bylo hlavní částí otevření nové prodejny masa a uzenin. Bylo zde pouţito 
několik analýz, mezi které patří SWOT analýza či porterův model. Pro kontrolu vlivů na 
samotné zaloţení a následné provozování prodejny jsem zde vypracoval marketingový 
mix. Jednou z nejdůleţitějších částí práce je finanční plán, který zahrnuje veškeré 
náklady, výnosy a návratnost celého projektu.  
Dále jsou zde naplánované návrhy na vyuţití zbylých částí nemovitosti, jakými jsou 
například pronájem reklamních ploch a pronájem bytových prostor. Následně je zde 
uveden plán na jejich rekonstrukci a jejich návratnost v následných rocích. V celé práci 
je zmíněna i poslední prostor nemovitosti, kterým je nebytový prostor v zadní části 
stavby. Jedná se o prostor o celkové délce 200m2, kterým bych se chtěl zabývat posléze 
ve své diplomové práci. Jednalo by se o zrekonstruování prostor a otevření první 
chráněné dílny na Vysočině. 
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